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1.1 Latar Belakang 
Pusat perbelanjaan yang didirikan pada saat ini semakin banyak, sehingga 
persaingan untuk menarik konsumen sebanyak-banyaknya semakin ketat. Demikian 
halnya dengan Department Store yang menaungi beberapa bagian penjualan produksi 
dibawah satu atap. 
Semakin banyaknya keberadaan Department Store besar yang selalu 
menawarkan produk-produknya, salah satunya pakaian yang mempunyai banyak 
pilihan yang ditawarkan dari segi harga, merk, mutu, model. Hal ini secara tidak 
langsung dapat mengakibatkan persaingan sehingga masing-masing Departmen Store 
berlomba-lomba untuk menarik konsumen sebanyak-banyaknya dalam melakukan 
pembelian. 
Barang-barang belanjaan (shoping goods) dalam proses pembeliannya 
membutuhkan waktu untuk membanding-bandingkan apakah itu membandingkan 
harga, merk, mutu, model. Pada umumnya sikap konsumen memegang peran penting 
dalam pembentukan perilaku konsumen, untuk memutuskan produk yang akan  dibeli. 
Selain itu faktor produsen juga sangat berperan besar terhadap pemilihan suatu 
produk, oleh karena itu produsen dituntut untuk dapat mendesain strategi dan program 
pemasaran yang berorientasi pada konsumen. 
Melihat perilaku berbelanja konsumen, khususnya dikalangan remaja saat ini 
tidak lagi melihat dari sisi kebutuhan mereka ataupun manfaat, tetapi lebih kepada 
berbelanja untuk mengutamakan gengsi dan gaya hidup kalangan remaja saat ini. 
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Suatu Department Store harus mampu menciptakan peluang yang belum 
dilakukan oleh pesaingnya untuk bisa maju agar tercipta suatu usaha yang mempunyai 
nilail lebih. Akan tetapi jika suatu Department Store tidak bisa memberikan nilai lebih 
maka akan mengalami penurunan atau kemunduran baik dalam tingkat pendapatan 
maupun jumlah konsumen yang berbelanja. 
Point Break Pakuwon Trade Center Surabaya merupakan perusahaan yang 
bergerak dibidang eceran (retailing bussines) yang menjual berbagai macam 
kebutuhan, khususnya kebutuhan yang diperlukan oleh kalangan remaja.  
Point Break juga menawarkan beragam produk diantaranya pakaian, tas, 
sepatu, topi, ikat pinggang, dompet, sandal, jam, dan aksesoris lainnya (seperti 
kacamata, gantungan kunci, kalung, gelang, stiker dll) dengan berbagai pilihan sesuai 
dengan harga, merk, mutu, dan model yang bervariasi. Adapun merk-merk yang 
tersedia di Point Break Pakuwon Trade Center Surabaya antara lain Volcom, Quick 
Silver, Insight, RipCurl, Roxy, Mooks, Element, Rusty, No Fear , Billabong, Kuta 
Lines, Juice dll. 
Point Break Pakuwon Trade Center Surabaya tidak kalah menarik  dengan 
counter-counter lain yang merupakan pesaingnya seperti City Surf, Planet Surf, 
Paradise Surf, Surfer Girl dll. Point Break Pakuwon Trade Center Surabaya berusaha 
memenuhi kebutuhan konsumennya. Sehingga konsumen mendapatkan apa yang 
dibutuhkan sehingga menimbulkan suatu kepuasan pada diri konsumen dan 
diharapkan konsumen akan memutuskan untuk membeli produk-produk yang 
ditawarkan dan tetap setia membeli berbagai macam produk yang ada di Point Break 
Pakuwon Trade Center Surabaya. 
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Kepribadian adalah sesuatu yang berkaitan dengan adanya perbedaan suatu 
karakteristik yang paling dalam dari diri manusia. Maka tidak heran jika kepribadian 
seseorang dapat menentukan keputusan pembelian terhadap suatu produk yang sesuai 
dengan kepribadiannya. 
Kepribadian seorang biasanya susah untuk dipengaruhi, khususnya remaja. 
Karena jika seseorang sudah memiliki kepribadian yang tertanam dalam dirinya, 
maka akan sulit terpengaruh pada lingkungan yang ada di sekitarnya. Misalnya saja, 
seorang remaja membeli suatu produk. Apabila ia sudah merasa nyaman dengan 
pilihannya maka pendapat orang lain tidak akan dipedulikan, meskipun produk 
tersebut memiliki mutu yang tidak bagus, model yang tidak ngetren, harga yang 
cukup mahal, akan tetapi ia tetap membeli produk terebut karena sesuai dengan 
kepribadiannya. 
Gaya hidup adalah suatu pola atau perilaku atau cara hidup yang 
diidentifikasikan oleh seseorang mengenai bagaimana memanfaatkan waktu yang 
dimiliki dan bagaimana menggunakan uang. Dan gaya hidup biasanya tidak permanen 
dan cepat untuk berubah karena terpengaruh oleh kelompok lain atau perubahan 
status. Gaya hidup juga bisa mempengaruhi keputusan membeli seseorang, karena 
biasanya produk-roduk yang dibeli disesuaikan dengan gaya hidup dan status 
seseorang tersebut.  
Dengan gaya hidup seseorang yang mewah, maka secara otomatis produk 
yang akan dibeli memiliki kualitas dan harga yang sesuai dengan status sosialnya, 
begitu pula dengan sebaliknya. Seseorang yang memiliki gaya hidup yang mewah 
tidak akan memutuskan membeli suatu produk apabila produk tersebut tidak 
mencerminkan status sosialnya, seperti tidak bermerek, tidak mahal, tidak sesuai 
tempat dan masih banyak yang lainnya yang mempengaruhi seseorang tersebut 
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memutuskan membeli suatu produk. Misalkan perilaku berbelanja seorang artis 
dengan pegawai biasa tentu saja selera berbelanja mereka berbeda, seorang artis lebih 
mementingkan merk terkenal dan model yang sedang trend tanpa memperhatikan 
harga. 
Kelompok referensi sangat berpengaruh pada keputusan pembelian seseorang. 
Dengan adanya kelompok referensi yang bisa merekomendasikan produk tersebut 
baik atau tidak akan semakin memberikan keyakinan dan kepercayaan tersendiri 
kepada seseorang yang akan memakai atau membeli produk tersebut.  
Kelompok referensi memiliki peran penting terhadap keputusan seseorang 
untuk membeli suatu produk, karena kelompok tersebut telah merasakan baik atau 
buruknya dari produk yang terlebih dahulu mereka beli, sehingga mereka dapat 
memberikan pengaruh kepada seseorang sebelum membeli produk tersebut. Misalkan, 
apabila keluarga memberikan pendapat kepada seseorang, maka seseorang tersebut 
akan menghiraukan pendapat yang diberi oleh keluarga. Akan tetapi jika teman atau 
sahabat yang memberi saran maka seseorang tersebut akan lebih mempercayai 
pendapat teman daripada pendapat keluarga.  
Faktor-faktor inilah yang sering dijadikan bahan pertimbangan bagi konsumen 
untuk menentukan pilihannya dalam keputusan untuk membeli suatu produk. 
Berdasarkan alasan tersebut diatas maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang 
“Beberapa Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen membeli di Point 
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1.2 Perumusan Masalah  
1.  Apakah kepribadian, gaya hidup dan kelompok referensi mempunyai pengaruh 
secara simultan terhadap keputusan konsumen membeli di Point Break Pakuwon 
Trade Center Surabaya ? 
2. Apakah kepribadian, gaya hidup dan kelompok referensi mempunyai pengaruh 
secara parsial terhadap keputusan konsumen membeli di Point Break Pakuwon 
Trade Center Surabaya ? 
1.3 Tujuan Penelitian  
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara kepribadian, gaya hidup dan 
kelompok referensi secara simultan terhadap keputusan konsumen membeli di Point 
Break Pakuwon Trade Center Surabaya 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kepribadian, gaya hidup dan 
kelompok referensi secara parsial terhadap keputusan konsumen membeli di Point 
Break Pakuwon Trade Center Surabaya   
1.4 Manfaat Penelitian  
1. Bagi Universitas  
Untuk menambah kelengkapan referensi yang sudah ada sehingga dapat digunakan 
sebagai dasar penelitian selanjutnya. 
2. Bagi Penulis 
Dapat menambah pengetahuan dan dapat membandingkan antara teori yang didapat 
dibangku kuliah dengan kenyataan yang ada dilapangan serta sebagai dasar penulis 
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3. Bagi Perusahaan 
Sebagai bahan pertimbangan manajemen pemasaran Point Break Pakuwon Trade 
Center Surabaya untuk mengetahui perilaku konsumen dalam membeli serta untuk 
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